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Frase

El éxito no se logra s6lo con cualidades
especiales. Es sobre todo un trabajo de

constancia, de método y de organizacion.
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Resumen

El presente trabajo de grado desarrolla la creacion de la empresa Cemker Materiales
e Ingenieria, un modelo de negocio enfocado en la distribucion de materiales de
construccién en Bogota, con integracion de servicios de asesoria técnica en ingenieria. El
estudio parte del diagndstico de un sector caracterizado por la fragmentacion de la oferta,
baja digitalizacién, informalidad logistica y ausencia de transparencia en precios, lo que
afecta la productividad de contratistas, maestros de obra y pequefias constructoras.

El objetivo del trabajo es disefiar y validar un modelo de negocio sostenible que
centralice la distribucion de materiales, integrando servicios de obra civil e ingenieria. La
metodologia empleada incluyé la revision de literatura sectorial, el analisis estratégico
mediante herramientas como Porter, DOFA y PEST, y para validar la propuesta de valor
se aplico una encuesta a 72 potenciales clientes (propiedad horizontal, remodeladores y
pequefios constructores). Los resultados evidenciaron que el 82 % valora un proveedor que
combine canal fisico y digital, y que el 64 % cambiaria su proveedor actual si recibe
acompafiamiento técnico en obra, confirmando la oportunidad de mercado.

Se desarroll6 el modelo técnico—operativo, organizacional y financiero. Bajo un
escenario ajustado de ventas entre $60 y $100 millones mensuales, margen bruto del 30 %
y gastos operativos controlados, el proyecto presenta VPN positivo y TIR superior al 12
%, demostrando viabilidad financiera y escalabilidad del negocio.

Palabras Clave: distribucion de materiales, construccién, modelo de negocio,

logistica, sostenibilidad, digitalizacion.
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Abstract

This thesis presents the creation of Cemker Materiales e Ingenieria, a business model
focused on the distribution of construction materials in Bogotd, integrating engineering
technical advisory services. The study is based on the diagnosis of a sector characterized
by fragmented supply, low digitalization, informal logistics, and lack of price
transparency, which reduces the productivity of contractors, foremen, and small

construction companies.

The objective of this work is to design and validate a sustainable business model that
centralizes material distribution, incorporates digital efficiency, last-mile logistics, and
technical support. The methodology included a literature review on the construction sector,
strategic analysis using Porter’s Five Forces, SWOT and PEST tools, A market validation
survey was applied to 72 potential clients (homeowners, residential buildings, and
independent contractors). Results indicate that 82% value having both digital and physical
purchasing channels, and 64% would change their current supplier if technical support

were included. These findings confirm the relevance of the proposed value proposition.

The technical, organizational, and financial model was developed and evaluated.
Under an adjusted projection scenario with monthly sales between COP $60 and $100
million, 30% gross margin, and controlled operating expenses, the project reaches a
positive NPV and IRR above 12%, demonstrating financial feasibility and growth
potential.

Keywords: construction materials distribution, construction, business model, logistics,
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Introduccion

El presente trabajo de grado se enmarca en la creacion de una empresa en el
sector de la construccion en Colombia, especificamente en la distribucion de
materiales de obra y servicios de asesoria técnica en Bogota. La investigacion se
desarrolla dentro de la linea de emprendimiento y gerencia, propia del programa de
Maestria en Administracion de Empresas (MBA), y responde a la necesidad de
formular modelos de negocio innovadores, sostenibles y escalables que impacten
positivamente en la productividad de sectores estratégicos para la economia nacional.

La idea surge de un hallazgo comun en el sector: comprar materiales no garantiza
que se seleccionen correctamente ni que se usen de la manera adecuada. Segun
CAMACOL (2023), el sector constructor representa el 7 % del PIB nacional y Bogota
concentra mas del 22 % de la actividad del pais. Sin embargo, Revista Fierros (2023)
revela que mas del 76 % de administradores, maestros de obra y contratistas han tenido
sobrecostos por mala eleccion de insumos. Adicionalmente, las ferreterias
tradicionales suelen vender sin asesoria y las grandes superficies tienen buen surtido,
pero no acompafan técnicamente al cliente (DANE, 2023).

El proyecto plantea la creacion de la empresa Cemker Materiales e Ingenieria,
concebida como un distribuidor integral que articula canales fisicos y digitales para la
venta de insumos de construccion, con el valor agregado de acompafiamiento técnico
especializado en ingenieria. Este enfoque hibrido responde a las tendencias globales de
digitalizacion y a las demandas locales de mayor eficiencia en las cadenas de

suministro de la construccion.
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Este estudio se delimita geograficamente a Bogota D.C., donde se concentra la
mayor demanda de remodelacion y propiedad horizontal, y temporalmente al periodo
2025-2027, correspondiente a la etapa de implementacion, posicionamiento y
consolidacion.

La proyeccion se realiza considerando costos de materiales, inflacion y dindmica

del sector constructor (Banco de la Republica, 2024).

Antecedentes de la idea de negocio

El sector de la construccion en Colombia constituye uno de los motores de la
economia nacional, con una participacion estimada entre el 6 % y el 7 % del Producto
Interno Bruto (PIB) y la generacion de mas de 1,5 millones de empleos directos e
indirectos (CAMACOL, 2023). Bogota concentra aproximadamente una cuarta parte
de la actividad edificad pais, impulsada por proyectos de vivienda, infraestructura 'y
remodelaciones (DANE, 2023).

No obstante, esta relevancia macroeconémica contrasta con problematicas
persistentes a nivel micro: sobrecostos logisticos, fragmentacion en la oferta de
materiales, limitada digitalizacién en los canales de distribucion y falta de
transparencia en los precios. Estudios internacionales han evidenciado que en cadenas
de suministro fragmentadas las ineficiencias de aprovisionamiento pueden representar
hasta el 20 % de los costos indirectos de un proyecto (Christopher, 2016; Mentzer et
al., 2001).

En Colombia, la mayoria de ferreterias y distribuidores operan bajo esquemas

tradicionales, con catalogos fisicos y procesos manuales. Segin CAMACOL (2023),
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menos del 20 % de las empresas medianas del sector cuentan con canales de comercio
electronico. Este rezago limita la competitividad del sector frente a tendencias
internacionales, donde el comercio electronico B2B superdé los 20 billones de délares
en 2022, con un crecimiento anual superior al 15 % (Statista, 2024).

Cemker surge como respuesta a estas condiciones, ofreciendo un modelo de
negocio integral que centraliza la oferta de materiales, incorpora herramientas digitales
y garantiza entregas confiables.

A diferencia de los distribuidores tradicionales, Cemker busca posicionarse como
un socio estratégico para contratistas, ingenieros y pequefias constructoras, aportando
tanto eficiencia como valor técnico en la seleccion de materiales.

Probleméatica

Actualmente, el sector de distribucion de materiales de construccion en Bogota
presenta multiples problemas que afectan la eficiencia y productividad de las obras.
Uno de los principales problemas es la falta de centralizacién de la oferta: los usuarios
deben recorrer varios puntos de venta para cotizar materiales, lo que incrementa
tiempos y costos (DANE, 2023). Adicionalmente, existe una baja digitalizacion en el
sector ferretero; segin CAMACOL (2023), menos del 20 % de las empresas medianas
del sector cuentan con plataformas de e-commerce.

Otra problematica identificada es la vulnerabilidad de los precios a la inflacion y
la volatilidad del délar, que impacta directamente los costos de importacion de
insumos (Banco de la Republica, 2023). Esto genera incertidumbre y afecta la
planeacion de proyectos constructivos.

La industria de la construccién en Bogota cuenta con una amplia diversidad de



MODELO DE NEGOCIOS DE UN CENTRODE
SERVICIOS INTEGRALES PARA LA CONSTRUCCION 16

actores que demandan materiales de forma constante. El objetivo de Cemker es
centralizar principalmente: (i) maestros de obra y contratistas independientes que
ejecutan proyectos de vivienda, remodelacion o infraestructura menor; (ii) ingenieros y
arguitectos que requieren insumos para obras medianas; y (iii) pequefias y medianas
empresas de construccion que carecen de canales estables de aprovisionamiento. Estos
usuarios presentan un perfil comun: buscan eficiencia en tiempos, precios competitivos
y seguridad en la entrega de insumos, como también integrar servicios de asesoria y
consultoria, pero enfrentan grandes obstaculos derivados de la fragmentacion del
mercado.

El mercado actual se encuentra dominado por ferreterias de barrio y
distribuidores medianos que operan con catalogos fisicos, precios poco transparentes y
procesos de entrega informales. Esta estructura obliga a los usuarios a invertir tiempo
en recorrer distintos proveedores para cotizar, generando retrasos y sobrecostos en
obra.

En sintesis, la problematica de mercado radica en la desconexion entre la oferta y
la demanda de materiales de construccion en Bogota. Los usuarios enfrentan
sobrecostos logisticos, opacidad en precios y ausencia de un canal confiable y
especializado. Cemker se plantea como la solucion a esta necesidad, al integrar un
servicio de distribucion e ingenieria que centraliza la oferta, brinda soporte técnico y

optimiza la cadena de valor mediante alianzas logisticas estratégicas.
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Objetivos

Objetivo General
Disefiar un modelo de negocio sostenible para Cemker, enfocado en la distribucion
de materiales de construccion en Bogota, con proyeccion a integrar servicios de
ingenieria, que permita responder a las necesidades del mercado mediante innovacién

tecnoldgica, eficiencia logistica y generacién de valor para los clientes.

Objetivos Especificos

1. Caracterizar el mercado objetivo en Bogota, identificando el perfil de los
usuarios, sus necesidades principales y los factores que determinan la eleccion de
proveedores de materiales de construccion.

2. Analizar el entorno competitivo y sectorial, aplicando herramientas estratégicas
(Porter, DOFA, PEST) para evaluar oportunidades y amenazas que inciden en la
viabilidad del negocio.

3. Disefiar la propuesta de valor de Cemker, incorporando elementos de
digitalizacion, soporte técnico en ingenieria y eficiencia logistica como factores
diferenciales frente a la competencia.

4. Formular un plan estratégico y financiero preliminar, que incluya simulaciones de
ingresos, costos y punto de equilibrio, con el fin de garantizar la factibilidad de

Cemker en su etapa de lanzamiento.
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Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Cemker se fundamenta en la creacion de un modelo
hibrido de distribucion de materiales de construccion en Bogota, que combina la
eficiencia del canal. digital con la confiabilidad del canal fisico. A diferencia de las
ferreterias tradicionales que operan de manera fragmentada, y de los marketplaces
generalistas que carecen de soporte especializado, Cemker ofrece una experiencia
integral que responde a las principales necesidades de contratistas, maestros de obra y

pequefias constructoras.

El primer diferenciador es la centralizacion de la oferta, que permite a los usuarios
acceder a un portafolio amplio de materiales, tanto de forma presencial como en linea,
con inventarios y precios transparentes. EI segundo es la asesoria técnica en ingenieria,
mediante la cual el cliente recibe acompafiamiento en la eleccion y optimizacion de
insumos, reduciendo riesgos de sobrecostos y errores constructivos. Un tercer
diferenciador es la logistica confiable de ltima milla, basada en alianzas con

transportadores locales, que asegura entregas oportunas en el area urbana de Bogota.

La ventaja competitiva de Cemker reside en su capacidad para integrar tecnologia,
soporte técnico y operacion fisica, construyendo una propuesta de valor Gnica frente a

competidores que se enfocan solo en precio o solo en presencia fisica.
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Figura 1.

Propuesta de valor.
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[Imagen: Productos y servicios, ganancias. Fuente: Elaboracion propia (2025)]

Nota. El lienzo muestra como la empresa busca responder a las necesidades de los
clientes mediante la centralizacién de materiales y servicios, combinando puntos fisicos
y digitales, y ofreciendo asesoria técnica especializada. De esta manera, se alinean los
beneficios esperados por el cliente con las soluciones ofrecidas por la organizacion,
promoviendo eficiencia, confianza y satisfaccion en el proceso de compray

acompafamiento técnico.
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Estructura del documento

El documento esta organizado en diez capitulos principales. En la Introduccion se
presentan el tema, los antecedentes, la problemaética, los objetivos y la propuesta de
valor. El capitulo de Naturaleza del proyecto describe el origen de la idea, el modelo
de negocio y los objetivos empresariales. EI Andlisis del sector profundiza en las
caracteristicas de la industria y las fuerzas competitivas. Posteriormente, la Validacion
e investigacion de mercado presenta los hallazgos de las encuestas y entrevistas
realizadas. El capitulo de Estrategia y plan de introduccién de mercado define las
tacticas de posicionamiento, mientras que los Aspectos técnicos explican la operacion
y los requerimientos de la empresa. Los Aspectos organizacionales y legales detallan
la estructura administrativa y normativa aplicable. En Aspectos financieros se exponen
las proyecciones econémicas y el andlisis de viabilidad. Finalmente, el Enfoque hacia
la sostenibilidad resalta el impacto social, ambiental y de gobernanza del proyecto, y

las Conclusiones integran los hallazgos y recomendaciones.
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Naturaleza del Proyecto

Origen de la idea de negocio

La idea de crear Cemker Materiales e Ingenieria surge de la identificacion de
problematicas recurrentes en el sector de distribucion de materiales para la
construccién en Bogota: la fragmentacion de la oferta de materiales y no poder
encontrar todo en un solo lugar, esto sumado a la falta de acompafiamiento técnico
especializado en la compra de insumos, fue el insumo para aterrizar este modelo de
negocio.

El origen de Cemker responde a esta necesidad insatisfecha, inspirandose en
modelos de negocios integrales y experiencias de los fundadores en el sector de la
construccién en la creciente demanda de soluciones hibridas que integren eficiencia,

soporte técnico y sostenibilidad.

Descripcion del modelo de negocio

Se configura como un modelo hibrido que combinara un punto de distribucion
fisico en Bogota desde donde se centralizara la distribucion de materiales y los servicios
de ingeniera, como también se materializara una plataforma digital de cotizacion y
comercio electronico. El negocio se fundamentara en tres pilares:

Distribucion centralizada de materiales de construccion: con inventarios
disponibles y precios transparentes.

Servicios de ingenieria: con alcance a interventorias, licencias, patologias, disefio

0 proyectos que demanden una asesoria especializada.
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Objetivos empresariales

Corto plazo (1-2 afios): Posicionar la marca en Bogota, consolidar la operacion del
punto de distribucion y la plataforma digital, alcanzar ventas mensuales superiores a $30
millones COP.

Mediano plazo (3-5 afios): Ampliar la cobertura geografica hacia municipios
aledarios, diversificar el portafolio con productos certificados sostenibles y ofrecer servicios
complementarios de consultoria en ingenieria, Iniciar proyecto de franquicias en Centros
comerciales.

Largo plazo (mas de 5 afios): consolidar a Cemker como referente en

franquicias de materiales de construccién en Colombia, expandirse a otras ciudades

principales y explorar exportacion de modelos de gestion logistica a nivel regional.

Estado actual del negocio

En su fase inicial (Sept 2024), Cemker cuenta con:

 Un plan de estructuracién definido en el anteproyecto.

Pagina web institucional y presencia en redes sociales.

Un equipo de trabajo por cada pilar de modelo de negocio.
« Acuerdos preliminares con proveedores estratégicos de insumos como
cementos, aditivos, pinturas y acabados.
+ Clientes activos y de consumo frecuente.
Actualmente, la empresa se encuentra en la fase de prelanzamiento del punto
fisico de distribucion y oficinas de asesoria especializada que se estima para enero del

2026.
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Descripcion de productos y servicios

El modelo de negocio plantea 3 pilares para la obtencion de ingresos

Venta y distribucién de productos para la construccion: Cemento, acero,
agregados, aditivos quimicos, pinturas, epoxicos, impermeabilizantes y acabados.

Servicios de ingenieria: Consultoria y ejecucion especializada en procesos de
licencias de construccion, elaboracion de planos, levantamientos patolégicos,
interventorias.

Obra civil y remodelaciones: Ejecucion de obra civil en infraestructuras,
propiedad horizontal, proyectos de vivienda, remodelacion y mantenimientos
preventivos de empresas, unidades habitacionales.

Canales de atencidn: punto fisico en Bogota, catalogo digital, WhatsApp

Business, redes sociales y plataforma de e-commerce en desarrollo.

Nombre y Ubicacion
La empresa se denomina Cemker Materiales e Ingenieria S.A.S. Estara ubicada
en Bogota, en una bodega de aproximadamente 200 m2, con capacidad de
almacenamiento orientada a insumos de alta rotacion. En su primera etapa contara con
un equipo de 4 a 7 colaboradores entre personal administrativo, comercial, técnico y

logistico.
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Potencial del mercado

El mercado de materiales de construccion en Colombia supera los 20 billones
de pesos anuales, con un crecimiento proyectado del 6 % en Bogota en los proximos
tres afos (CAMACOL, 2023). Este dinamismo se explica no solo por la actividad
edificadora de gran escala, sino también por el auge de remodelaciones en hogares y
proyectos de propiedad horizontal, que representan un segmento de consumo
recurrente y de alta rotacion de insumos.

En Bogotd, los hogares destinan en promedio entre el 10 %y el 15 % de su
presupuesto anual de inversion a reparaciones y adecuaciones locativas, lo que
equivale a miles de transacciones pequefias y medianas que demandan rapidez,
conveniencia y confianza en el suministro de materiales (DANE, 2023). Asimismo, las
copropiedades y administraciones de edificios residenciales requieren proveedores
estables para mantenimiento preventivo y correctivo de zonas comunes, convirtiéndose
en clientes institucionales con consumo sostenido de insumos como pinturas,
impermeabilizantes, aditivos y elementos de ferreteria.

Adicionalmente, la tendencia hacia la facilidad para hacer negocios digitales en
Colombia ha mejorado. Segun el Banco Mundial (2023), el pais se encuentra entre los
de mejor desempefio en América Latina en materia de adopcion tecnoldgica para
tramites empresariales, lo que reduce barreras de entrada y facilita la formalizacion de
nuevos modelos de distribucion y servicios. Esto permite que Cemker pueda articular
de forma eficiente canales digitales como apoyo a su operacion, sin que estos se

conviertan en el unico motor del negocio.
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De esta manera, el potencial de mercado para Cemker se concentra en tres frentes:
» Hogares urbanos (remodelaciones y adecuaciones locativas)

Segun la Encuesta de Calidad de Vida (DANE, 2023), mas del 32 % de los
hogares en Bogota realizan algun tipo de remodelacién, reparacion o ampliacion en
un periodo de tres afios.

Esto equivale a mas de 850.000 hogares potenciales que demandan materiales de
construccién de forma recurrente, especialmente cemento, pinturas, acabados e
impermeabilizantes. El ticket promedio de gasto por hogar en este tipo de proyectos
oscila entre $1,5 y $4 millones COP anuales, lo que convierte a este segmento en un
nicho estratégico de alta rotacion.

»  Propiedad horizontal y administraciones de conjuntos residenciales.

Bogotéa cuenta con cerca de 2,3 millones de viviendas en propiedad horizontal,
organizadas en aproximadamente 35.000 copropiedades registradas en Camara de
Comercio y entidades distritales (Secretaria Distrital de Habitat, 2023). Cada
copropiedad invierte en promedio entre $10 y $40 millones COP anuales en
mantenimiento de zonas comunes, obras menores y adecuaciones (Revista Fierros,
2024). Este segmento constituye un mercado institucional estable, que busca
proveedores confiables y con capacidad de respuesta para atender mantenimientos
preventivos y correctivos.

» Constructores y contratistas independientes

De acuerdo con CAMACOL (2023), en Bogota operan mas de 45.000

contratistas y maestros de obra independientes, vinculados principalmente a proyectos

de vivienda urbana y remodelacion. Estos actores representan un mercado estratégico
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porque realizan compras frecuentes de insumos basicos (cemento, acero, aditivos,
acabados), con volumenes variables segun el proyecto. En promedio, un contratista
independiente puede demandar entre $5 y $20 millones COP mensuales en materiales,
dependiendo del nimero de obras que ejecute.

Estos segmentos garantizan un mercado amplio, estable y con oportunidades de
fidelizacion a través de un modelo hibrido que combina atencién personalizada,
logistica confiable y asesoria técnica especializada.

En conjunto, estos tres segmentos configuran un mercado amplio y diversificado

en Bogota:

1. Mas de 850.000 hogares con necesidades recurrentes de remodelacion.
2. Cerca de 35.000 copropiedades con presupuestos anuales de mantenimiento.
3. Aproximadamente 45.000 contratistas independientes con compras regulares de

insumos

Ventajas competitivas

iTodo en un solo Lugar!

La mayoria de ferreterias de barrio y distribuidores medianos carecen de
plataformas digitales robustas y contintan operando bajo esquemas manuales. Cemker
propone un modelo que combina un punto de distribucion fisico con un canal digital
de soporte. Y en el punto fisico se busca centralizar las tres lineas de negocios
(distribucién de materiales, Obra civil y servicios de ingenieria) dejando el alcance de

los servicios en un solo lugar.
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Asesoria técnica en ingenieria

El diferencial mas fuerte de Cemker radica en su capacidad para integrar el
conocimiento técnico en sus tres lineas de negocio.

Mientras que la competencia se centra en la venta tradicional de insumos(detras
de una vitrina), Cemker acompafia al cliente en la seleccién adecuada de materiales,
optimizacion de cantidades y recomendaciones de aplicacion a través de herramientas
de calculo u ayuda digital.

Enfoque sostenible

El compromiso con la sostenibilidad es otro elemento diferenciador. Cemker
promovera el uso de materiales certificados y con trazabilidad ambiental, fomentando
la adopcion de practicas constructivas mas responsables. Ademas, la centralizacion de
la oferta y el uso de canales digitales reducen los desplazamientos innecesarios de los
clientes, contribuyendo a la disminucién de la huella de carbono

Inversiones requeridas
La inversion inicial estimada es de $150 millones COP, que se distribuyen de la

siguiente manera:

Tabla 1.

Estimacion de inversion inicial del proyecto Cemker

. o
Concepto Descripcion Y% del total (COP)

Valor estimado

Arrendamiento y adecuacion Depositos, adecuaciones fisicas,

0
de bodega estanterias y sefializacion. 25% $37.500.000

Insumos de alta rotacion:
Compra inicial de inventario cemento, aditivos, pinturas, 40 % $60.000.000
epoxicos, ferreteria.

Plataforma digital, catalogo en
Desarrollo tecnoldgico linea, integracion con medios de 15% $22.500.000

pago.
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N Valor estimado
(0]

Concepto Descripcion % del total (COP)
Marketing y posicionamiento Sec'fj:::}gg'Z?Ig;ggz'ssnfﬁ]rg’r‘ias 10 % $15.000.000
Ggs_tmn logistica y transporte Fletes locales y convenios con 10 % $15.000.000
béasico transportadores (sin flota propia).
| Total I | 100% | $150.000.000

Nota. Elaboracion propia (2025).

Descripcion de conceptos

 Arrendamiento y adecuacion de la bodega (25 %): incluye el pago de

depdsitos, adecuaciones fisicas, estanterias y sefializacion.

« Compra inicial de inventario (40 %): adquisicién de insumos de alta rotacion

como cemento, aditivos, pinturas, epoxicos y herramientas de ferreteria.

« Desarrollo tecnologico de la plataforma digital (15 %): construccion del catalogo

en linea, integracién con medios de pago y soporte de atencion via WhatsApp Business.

 Estrategias de marketing y posicionamiento (10 %): campafas digitales,

presencia en ferias del sector (ejemplo: ExpoFierros) y alianzas con marcas reconocidas.

« Gestion logistica y transporte basico (10 %): asignacion de recursos para cubrir

fletes locales y alianzas con proveedores de transporte, asegurando el abastecimiento y

entrega de materiales sin necesidad de una flota propia.

Proyecciones de venta y rentabilidad

Ventas iniciales: $30 millones COP mensuales en servicios de ingenieria y obra

civil y de $22 millones COP mensuales en venta y distribucién de materiales, con un

crecimiento del 10-15 % anual sin contemplar el % de IPC.
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Figura 2.

Descripcion del mercado potencial.
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[Imagen: Proyeccion de ventas y Rentabilidad. Fuente: Elaboracion propia (2025)]

Margen bruto esperado: entre el 18 %y 22 %, alineado con estandares del sector de

distribucién de materiales en Colombia.
Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Los célculos financieros se basan en informacién de mercado publicada por
CAMACOL (2023), DANE (2024) y Revista Fierros (2024), complementada con
simulaciones internas del anteproyecto. Se asume una inflacion anual promedio del 7
%, crecimiento de demanda del 10-12 % y margen operativo del 20 %, coherente con
empresas comparables del sector ferretero técnico.

El anélisis financiero permite concluir que el negocio es viable en el corto y
mediano plazo, siempre que se cumplan las condiciones del sector estimadas y los
indicadores macroeconémicos previstos, volatilidad en los precios de insumos

importados, la inflacion sectorial y la dependencia de proveedores. Las simulaciones
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proyectadas en el anteproyecto muestran que, con una inversion inicial de $150
millones COP, la empresa puede alcanzar el punto de equilibrio en el segundo afio de
operacion, apoyada en una rotacion eficiente de inventarios y en la fidelizacion de
clientes institucionales (hogares, copropiedades y contratistas independientes).

La rentabilidad proyectada se ubica en un rango de 18 % a 22 %, lo que se
alinea con los estandares del sector de distribucion de materiales en Colombiay
confirma la solidez de la propuesta. En conclusion, las condiciones financieras son
adecuadas para convertirse en un negocio rentable, escalable y sostenible, con

capacidad de consolidarse como un actor relevante en Bogota.

Equipo de trabajo

El equipo de trabajo se plantea en dos etapas de crecimiento:
Equipo 1 -2 Afios

Director General — Ingeniero Civil con experiencia en disefio y ejecucion de
obras, especializado en gestion de mezclas de concreto, optimizacién de procesos
constructivos y andlisis estadistico aplicado al sector. Complementa su perfil con
estudios en administracion y emprendimiento, lo que le permite liderar la estrategia
empresarial de Cemker.

Apoyo administrativo inicial — personal encargado de la gestion operativa,
manejo de inventarios y soporte en procesos de compras

Asesor técnico comercial — ingeniero o tecnélogo con conocimientos en
materiales de construccion, responsable de brindar soporte especializado a los clientes

Apoyo redes sociales — Personal encargado del desarrollo y mantenimiento de

cuentas digitales
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Figura 3.

Estructura organizacional propuesta
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Nota. Elaboracion propia (2025).

Equipo 3 -5 Afios (Adicional los siguientes cargos)

Coordinador de marketing digital y comercializacion: encargado de las
campafas de posicionamiento, la gestion de redes sociales y la captacion de clientes
institucionales.

Gestor logistico y de operaciones: responsable de la planificacién de
inventarios, coordinacion de fletes locales y relacidn con transportadores aliados.

Analista financiero y contable: encargado de proyecciones, control presupuestal
y relaciones con entidades financieras.

Figura 4.

Estructura organizacional ampliada del proyecto a largo plazo
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= Admisnistrativo

=1 Gestor logistico

Analista financiero

- Comercial

Director General

Coord. Marketing Apoyo Digital

Nota. Elaboracion propia (2025).
Modelo de trabajo
El modelo de Cemker se basa en una cultura organizacional colaborativa,
donde cada miembro aporta desde su especialidad y se promueve la capacitacion
continua. El objetivo es construir un equipo que no solo ejecute tareas operativas, sino
que también contribuya activamente al desarrollo de innovacién, sostenibilidad y
crecimiento estratégico.
Anélisis del Sector
Caracteristicas del sector distribuidor de materiales en Bogota / Colombia
El sector ferretero/distribuidor de materiales de construccion en Colombia
cumple un rol estratégico en la cadena de valor de la construccion, la remodelacion y
el mantenimiento urbano. A continuacion, sus principales rasgos (Revista Fierros,
2024).:
« Aporte al PIB y empleo: El sector ferretero aporta entre el 2,1 % y 2,5 % del
PIB nacional (dependiendo de la fuente) y genera cerca de 200.000 empleos formales
vinculados al comercio de insumo (DANE, 2024).

« Numero de unidades ferreteras y concentracion en Bogota: Colombia cuenta
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con cerca de 40.000 ferreterias, de las cuales 17.000 estan en Bogota. Este alto nimero
revela la proliferacion del canal tradicional de venta, con muchos puntos de atencion
locales y de proximidad.

. Participacion en el canal materiales: Aproximadamente la mitad de los
materiales de construccion en Colombia son comercializados a través del canal
ferretero (ventas directas, distribuidores locales).

. Distribucion geografica ferretera: Existen cinco grandes focos ferreteros
en Colombia: regiones del Valle del Cauca, Costa Caribe, Santanderes, Antioquia y la
zona centro (Bogota). En la regidn centro se concentra gran parte del negocio y la
actividad comercial ferretera.

. Estructura del sector (pesado vs liviano): El sector se divide en
ferreterias pesadas (materiales estructurales como aceros, perfiles, grandes volimenes)
y ferreterias livianas (herramientas, pinturas, fontaneria, ferreteria general)

. Tendencias recientes: Digitalizacion como complemento al canal fisico
— muchas ferreterias adoptan catalogos digitales, redes sociales, WhatsApp Business.

En 2024, la construccion tuvo cerca de 364.000 unidades en curso y licencias
por 24 millones de metros cuadrados, lo que proyecta una demanda de insumos
cercana a COP 55 billones sobre el horizonte del afio. Las importaciones del sector,
especialmente herramientas de mano, han reportado crecimiento (15 % anual) y
concentracion: un 54 % de esas importaciones se dirigen a Bogota.

Analisis de las fuerzas competitivas (Porter)

Aplicando el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter (2008), el sector de

distribucion de materiales en Bogota puede caracterizarse de la siguiente manera:

1. Rivalidad entre competidores (alta): existen numerosos distribuidores
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tradicionales que compiten principalmente por precio. Sin embargo, la mayoria carece
de diferenciadores en servicio, asesoria técnica o integracion digital, lo cual abre
espacio para propuestas innovadoras.

2. Amenaza de nuevos entrantes (moderada): las barreras de entrada son
bajas, ya que basta con capital inicial para abrir una ferreteria. No obstante, lograr
eficiencia logistica y credibilidad técnica constituye una barrera que favorece a
proyectos con propuesta de valor integral, como Cemker.

3. Poder de negociacion de los clientes (alto): contratistas y empresas
constructoras suelen cotizar con varios proveedores, lo que les da margen para
negociar. La transparencia digital puede equilibrar esta situacion.

4. Poder de negociacion de proveedores (medio): fabricantes e
importadores dominan gran parte del suministro. Los distribuidores pequefios
dependen de condiciones de compra, plazos y transporte impuestos por proveedores.

5. Amenaza de sustitutos (baja): no existen materiales alternativos que
reemplacen insumos clave como cemento, acero o aditivos. Sin embargo, la aparicion
de insumos mas sostenibles (ejemplo: cementos con adiciones ecoldgicas) podria

redefinir dinamicas a mediano plazo.
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Figura 5.

Andlisis Porter
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[Fuente: Elaboracion propia (2025)]
Nota. Este andlisis muestra que el sector es competitivo, pero presenta brechas en

servicio, innovacion y digitalizacion que Cemker puede aprovechar.

Oportunidades y amenazas

De acuerdo con el analisis del entorno (PEST), las principales oportunidades y
amenazas para Cemker son:

Figura 6.

Analisis Pest
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Anélisis de competidores
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A continuacion, se presenta una comparacion estructurada de los principales

tipos de competidores que Cemker enfrentara:

Tabla 2.

Analisis comparativo de competidores relevantes para Cemker

Debilidades / Brechas

Competidor Tipo Fortalezas que Cemker aprovecha
No hay asesoria en obra,
Homecenter / Grandes Amplio inventario, precios tleg;féc;s dgf %r;tggga
Easy superficies | competitivos, logistica propia personalizacién (Fierros,
2023).
No tienen inventarios
Ferreterias de Mercado Cercania, relaciones estr,uctlura_d 0s, poca
barrio tradicional || informales, crédito ocasional 26018 tecnica, procesos
' manuales (CAMACOL,
2023).

Distribuidores
técnicos (ej.

Especializados

Materiales certificados y

No venden multiples
marcas, no integran

modelo fisico/digital

Toxement, soporte de marca compras + ejecucion en
Sika) obra.
Integracion de materiales + Diferenciacion clara
Cemker Hibrido fisico— asesoria técnica + frente a vendedores de
(proyecto) técnico acompariamiento en obra + || producto: Cemker vende

solucion integral.

Nota. Elaboracion propia (2025).

Conclusiones sobre la viabilidad del sector

El anélisis del sector permite concluir que el mercado de distribucion de

materiales en Bogota presenta alta demanda estructural y fragmentacion de la oferta, lo
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que genera un espacio de oportunidad para modelos innovadores. La combinacion de
canales fisicos y digitales, junto con asesoria técnica, ofrece una diferenciacion
sostenible frente a la competencia.

A pesar de los retos de inflacién, informalidad y congestion logistica, la
proyeccion del sector es positiva. El auge del comercio electrénico B2B, la presion por
la sostenibilidad y la profesionalizacidn de la cadena de suministro respaldan la

viabilidad de Cemker como un modelo competitivo y escalable.

Validacion e Investigacion de Mercado

Modelo de negocio y propuesta de valor

Cemker Materiales e Ingenieria se concibe como un centro integral de
distribucion y asesoria técnica orientado al mercado de la construccion en Bogota. Su
modelo de negocio se fundamenta en la integracion de tres componentes esenciales:

.o Distribucion fisica de materiales de construccion: Enfasis en productos
de alta rotacion (cemento, aditivos, impermeabilizantes, pinturas y herramientas).

. Asesoria técnica en ingenieria: Foco en orientar a contratistas,
copropiedades y hogares en la seleccién, dosificacion y aplicacion correcta de los
materiales

. Obras civiles: Ejecucion de proyectos de obra civil, remodelacién
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La propuesta de valor de Cemker

La propuesta de valor de Cemker se fundamenta en la creacion de un modelo
hibrido de distribucion de materiales de construccion en Bogota, que combina la
eficiencia del canal digital con la confiabilidad del canal fisico. A diferencia de las
ferreterias tradicionales que operan de manera fragmentada, y de los marketplaces
generalistas que carecen de soporte especializado, Cemker ofrece una experiencia
integral que responde a las principales necesidades de contratistas, maestros de obra y

pequefias constructoras.

El primer diferenciador es la centralizacion de la oferta, que permite a los
usuarios acceder a un portafolio amplio de materiales, tanto de forma presencial como
en linea, con inventarios y precios transparentes. El segundo es la asesoria técnica en
ingenieria, mediante la cual el cliente recibe acompafiamiento en la eleccion y
optimizacion de insumos, reduciendo riesgos de sobrecostos y errores constructivos.
Un tercer diferenciador es la logistica confiable de ultima milla, basada en alianzas con

transportadores locales, que asegura entregas oportunas en el area urbana de Bogota.

La ventaja competitiva de Cemker reside en su capacidad para integrar
tecnologia, soporte técnico y operacion fisica, construyendo una propuesta de valor

Unica frente a competidores que se enfocan solo en precio o solo en presencia fisica
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Figura 7.

Lienzo de propuesta de valor de Cemker
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Nota. Elaboracidon propia (2025)

Analisis del cliente frente a la propuesta de valor

Dolores

El pablico objetivo de Cemker se distribuye en tres segmentos:

Tabla 3.

39

Segmentacion de clientes y sus principales necesidades para Cemker

Segmento

Caracteristicas
principales

Necesidades (Customer
Jobs)

Localizacion

Hogares urbanos

Familias de estratos 3 a 5,
propietarios que realizan
remodelaciones menores.

Requieren materiales de
buena calidad, asesoria
bésica y entrega confiable.

Localizados en Bogoté
(Chapinero, Suba,
Teusaquillo, Engativa).

Copropiedades y
administraciones
(Propiedad Horizontal)

Conjuntos residenciales y
edificios que realizan
mantenimientos
programados.

Buscan proveedores
estables, cotizaciones
rapidas, cumplimiento de
plazos y soporte técnico.

Propiedad horizontal
en Suba, Usaquén,
Fontibon y Kennedy.

Contratistas e ingenieros
independientes

Profesionales y pequefios
constructores que ejecutan
obras civiles y
remodelaciones.

Necesitan insumos de
calidad, crédito comercial y
acompafiamiento técnico.

En toda el area urbana
de Bogota.
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Nota. Elaboracion propia (2025).

Estudio piloto de mercado

Objetivos

Validar la aceptacion del modelo de negocio propuesto y medir el nivel de
interés del cliente por una oferta de distribucién técnica y confiable. Los objetivos

especificos fueron:

1. Identificar la disposicion de compra de materiales a través de un proveedor

integral.
2. Determinar la relevancia de la asesoria técnica como factor diferenciador.

3. Estimar la frecuencia de compra y gasto promedio mensual en materiales.

Disefio metodoldgico
Tipo de estudio: Descriptivo y mixto (cuantitativo—cualitativo).

Herramienta principal: Encuesta estructurada de 12 preguntas aplicada de

manera virtual.

Poblacion objetivo: actores del sector de la construccion en Bogota (hogares,

contratistas, administraciones de propiedad horizontal).

Tamario de muestra: Utilizando un nivel de confianza del 95 % y un margen de

error del 10 %, se determind un tamafio minimo de n = 45 encuestados, suficiente para



MODELO DE NEGOCIOS DE UN CENTRODE
SERVICIOS INTEGRALES PARA LA CONSTRUCCION 41

un estudio exploratorio piloto.

Variables analizadas

 Frecuencia y volumen de compra de materiales.

Criterios de seleccion de proveedor (precio, asesoria, disponibilidad).

Canales de compra preferidos.

« Nivel de satisfaccion con proveedores actuales.

Intencion de compra ante una nueva propuesta hibrida (Cemker).

Herramienta utilizada (Encuesta)

Resultados del estudio piloto

Hallazgos generales:

Frecuencia de compra: 62 % de los encuestados adquieren materiales al menos

una vez al mes, principalmente en ferreterias de barrio o Homecenter.

Criterios de eleccion: 76 % prioriza disponibilidad y cumplimiento; 68 %

valora la asesoria técnica, pero solo el 35 % afirma recibirla actualmente.

Satisfaccion: El 54 % considera que los proveedores actuales no brindan

acompafiamiento técnico ni informacion clara sobre los productos.

Disposicion a cambio: 81 % manifestd interés en cambiar de proveedor si

existiera uno que combine asesoria técnica y precios competitivos.
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Estos resultados confirman que la confianza y el conocimiento técnico son

atributos subvalorados pero deseados, validando la propuesta central de Cemker.

Figura 8.

Distribucién porcentual de los factores de decision de compra de materiales en

Bogota.
100

81%

80| 76%

68%

60 55%

49%

40

Porcentaje de respuestas (%)

20

Precio Disponibilidad Asesoria técnica Cumplimiento Variedad
Factores de decision

Nota. Elaboracién propia (2025).

Tendencias de crecimiento del mercado

.« EI mercado ferretero y de materiales de construccion en Colombia ha crecido
en promedio un 6 % anual en los Gltimos tres afios, con proyeccion de recuperacion

sostenida para 2025-2026.

 El consumo en remodelaciones domésticas crece mas rapido que el de vivienda

nueva: cerca del 35 % de hogares en Bogota ejecutan obras de mantenimiento cada dos
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afios (DANE, 2024).

« Los productos més demandados son pinturas, impermeabilizantes, aditivos y
elementos de ferreteria liviana, todo parte del portafolio base de Cemker.

Célculo de demanda potencial y proyeccién de ventas

Con base en la informacion de mercado y la poblacién de Bogotéa (7,9 millones

de habitantes, ~ 2,6 millones de hogares), se estima:

« Sisolo el 10 % de hogares adquiere materiales a través de un distribuidor como

Cemker, el mercado potencial doméstico equivale a 260.000 clientes.

« Si cada hogar gasta en promedio $1.500.000 COP anuales, la demanda

potencial asciende a $390.000 millones COP.

» Con una meta inicial de captacion del 0,01 % del mercado (= 26 clientes
diarios o 780 mensuales), Cemker podria alcanzar ventas mensuales cercanas a $30
millones COP, coherentes con las proyecciones financieras.

Figura 9.

Proyeccion de ventas y participacion de mercado de Cemker en Bogota (2025-

2027) 0'“%

4872
 Ventas anuales {millones COP) —e— Participacion de mercado (%) - 10,1100

400F -0.1075

360

-0.1050

300 -0.1025

-0.1000

200F
-0.0975

Ventas anuales (millones COP)
Participacion de mercado (%)

-0.0850

-0.0925

-0.0900
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Nota. Elaboracion propia (2025).
Conclusiones: oportunidades y riesgos del mercado
Oportunidades
« Alto numero de ferreterias tradicionales sin diferenciacion técnica.

« Fuerte disposicion de cambio por parte de clientes en busqueda de asesoria y

confiabilidad.

« Mercado urbano en expansion constante por mantenimiento y remodelaciones.

 Capacidad de Cemker para construir alianzas con marcas y copropiedades.
Riesgos

« Presion competitiva de cadenas consolidadas (Homecenter, Easy).

+ Volatilidad en precios de insumos e importaciones.

« Retos en capital de trabajo y gestion de inventario en los primeros dos afios.

+ Desafios en fidelizacion de clientes frente a la alta informalidad del canal.

En conjunto, la investigacién valida la hipétesis central del anteproyecto:
Cemker es una propuesta empresarial viable y diferenciada, con aceptacion positiva
del mercado bogotano, sustentada en su propuesta de valor técnico, proximidad al

cliente y formalidad operativa.
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Tabla 4.
Matriz de riesgos
nell Riesgo Causa Impacto en el || Clasificacio Estrategia de mitigacion Indlc_ad_or de
identificado || principal proyecto n seguimiento
Presion .A.Ita L, Pérdida de i leeren_(flar megﬁante
- participacion ) atencion técnica L
competitiva clientes o . Participacion de
de mercado y . especializada- Portafolio
de cadenas . potenciales y . mercado (%) —
1 - economias de - Alto enfocado en necesidades de . X
consolidadas reduccion de NUmero de clientes
escala de constructoras y maestros de
(Homecenter, ventas i . nuevos mensuales
grandes obra- Estrategia de precios
Easy) - proyectadas . .
superficies competitivos en lineas clave
Volatilidad Var:jagllgrn del Afectacion de - Acuerdos de precios con
- . margenes y proveedores por volumen- N
en precios de || inflaciony : e Variacion mensual del
2 . necesidad de Alto Compra anticipada en
insumos e costos - : q o : margen bruto (%)
importaciones|| logisticos reajuste continuo pro uctos criticos- Ajuste
de precios dinamico de lista de precios
globales
1 Retosen Alta
capital de inversion Riesao de - Control de stock minimo y
trabajo y inicial e il uidezg ruptura méaximo- Implementacion de Rotacion de
3 || gestion de |lincertidumbre qde stéckrc)) Alto sistema de inventarios inventarios — Flujo de
inventario los|| en rotacion sobreinventario (kardex / ERP)- Politica de caja mensual
dos primeros de compras escalonada
|| afios inventarios
Dificultades Competencia
en -omp i - Programa de fidelizacion
.. .. |linformal con Pérdida de .
fidelizacion recios més |lrecurrencia v baio (descuentos por frecuencia y|| Tasa de recompra —
4 || de clientes pba'os sin crecimientoyde IJa Medio referidos)- Asesoria técnica || Clientes recurrentes
por 105y . gratuita- Convenios con (%)
. . carga cartera de clientes .
informalidad . . contratistas
tributaria
del canal

Nota. Elaboracion propia (2025).
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Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado

La estrategia comercial se orienta a posicionar la empresa como un proveedor
confiable de materiales con acompafiamiento técnico en obra, diferenciandose de
ferreterias tradicionales y grandes superficies. La introduccién al mercado se realizara
en Bogota, en los segmentos de propiedad horizontal, remodelacion residencial y
pequefias constructoras, priorizando ventas recurrentes y captacion de clientes por

recomendacion
Objetivos de mercadeo

El plan de introduccion del mercado de Cemker Materiales e Ingenieria tiene
como proposito posicionar la marca en el mercado bogotano como un distribuidor
técnico, confiable y eficiente en el suministro de materiales de construccion. Los
objetivos de mercadeo se estructuran asi:

Objetivo general

Posicionar a Cemker como un centro integral de distribucién y asesoria técnica
en Bogota durante los dos primeros afios de operacion, alcanzando una participacion

inicial del 0,1 % en el mercado de materiales livianos.
Objetivos especificos

 Incrementar el reconocimiento de marca en el sector de construccion y

mantenimiento residencial, alcanzando un 40 % de recordacion en el primer afio.

« Lograr ventas mensuales promedio de $30 millones COP en el primer afio, con

crecimiento sostenido del 12 % anual.
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 Establecer alianzas estratégicas con al menos cinco marcas proveedoras

(cementos, aditivos, pinturas, epdxicos) para consolidar el portafolio base.

« Fidelizar un grupo de 30 clientes recurrentes en los segmentos de copropiedades,

contratistas y hogares antes del cierre del segundo afio.

Tabla 5.

Objetivo Smart

Definicion del objetivo SMART del proyecto Cemker.

Objetivo
SMART

Descripcion

| S — Especifico ||Captar clientes recurrentes de propiedad horizontal y remodeladores en Bogota.

| M- Medible |[Lograr 30 clientes activos y ventas mensuales > $60 millones COP en el mes 6.

| R — Relevante ||Conecta con la propuesta de valor de asesoria técnica en obra y venta consultiva.

|A - AIcanzabIeHSe soporta en el modelo hibrido fisico—digital y alianzas con proveedores. |

| T — Tiempo ||Cump|imiento en los primeros 90 dias de operacién comercial (Go-To-Market).

Nota. Elaboracion propia (2025).

Tabla 6.

Matriz resumen de estrategias.

Compo’ngnte Estrategia definida|| Acciones principales _Segmento Indicador de
estratégico impactado logro
. L - Asesoria en obra-
Diferenciacion N .
: Acompafiamiento Nivel de
Estrategia basada en valor Todos los .
L postventa- Marca recordacion de
General técnico (no en - segmentos
. especialista en marca (%)
precio) ot
construccion
Introduccion . o
) - Visitas técnicas
Entrada al progresiva en L . PH, o .
. iniciales- Primeras . NC° de clientes en
mercado (Go- |Bogota (PH, . gt contratistas, || _ .
. alianzas- Promocion de primeros 6 meses
To-Market) contratistas y . hogares
lanzamiento
hogares)
Portafolio integral: A gua preparacion de NC° de referencias
Producto (7P / . Kits- Marcas premium .
materiales + . Todos activas en
4P) L (Toxement, Sika, . i
servicios técnicos inventario
Argos)
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Compo,ngnte Estrategia definida|| Acciones principales _Segmento Indicador de
estratégico impactado logro
_ Value-based pricing |- Descuentos por PH. Margen bruto
Precio + margen promedio |\volumen- Tarifas contratistas | mensual (%)
del 22 % especiales por fidelidad
Plaza Modelo hibrido: - Local en Puente % ventas
(Distribucion) punto fisico + canal |Aranda- Web + Todos digitales vs
digital WhatsApp Business fisicas
. Estrategia técnicay |- IG, LinkedIn- Google Alcance en redes
Promocion ) . . Todos
relacional Ads- Ferias sectoriales / leads generados
Equipo técnico— . Nivel de
. - Ingeniero en ventas- |/Internoy - .
Personas (7P) |comercial - satisfaccion del
L Auxiliar de bodega externo .
especializado cliente
Proceso técnico- L : :
. - Cotizacion técnica- Tiempo promedio
Procesos (7P) |lcomercial - Todos ) .
. Entrega- Seguimiento de cierre (dias)
estandarizado
. e - Uniformes- Percepcion de
Evidencia fisica . . i .
Imagen profesional ||Checklists- Logo Todos profesionalismo
(7P) .
visible (%)
Marketing Fidelizacion de - Programa “Aliados  ||PH, N° de clientes
relacional clientes recurrentes |[CEMKER”- Referidos |[contratistas |[recurrentes
Marketing Posicionamiento - Podcast Hablando N° de seguidores
I . Concreto- Reels Todos .
digital online técnico . . / visitas web
instructivos
0
Marketing Contacto directo - Demostraciones- PH, N d_e eventos
oS oo . técnicos
experiencial con obra Capacitaciones contratistas realizados

Estrategia de

Diversificacion de

- Venta de materiales-

Todos

Ventas mensuales

recompra- Soporte

ingresos fuentes Servicios técnicos (COP)
: Integracién con - Convenios con .
Estrategia de g N° de alianzas
i marcas y proveedores- Interno .
alianzas R - . firmadas
distribuidores Formacidn conjunta
: . - Beneficios por
Estrategia de |[Relaciones a largo P PH, Tasa de recompra

Diferenciacion técnica

fidelizacion plazo ) contratistas {/(%)
exclusivo
e . - Inventarios . :
Mitigacion de ||Integracion Nivel de riesgo
. o controlados- Interno .
riesgos estratégica residual

Nota. Elaboracion propia (2025).
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Estrategia comercial (Marketing Mix 7P)
Tabla 7.

Estrategia definida para el proyecto Cemker

| Variable || Estrategia definida para Cemker |

Materiales certificados de marcas premium (Toxement, Sika, Argos) + asesoria

Producto o e
técnica y acompafiamiento en obra.
Preci Estrategia value-based pricing, competitiva frente a Homecenter y Easy. Margen
recio S
objetivo: 30 %. Descuentos por volumen a PH y constructoras.
Plaza / Punto fisico en Bogota + entrega programada + venta por WhatsApp + pantalla

Distribucion ||catalogo y pagina web.
Visitas comerciales a PH, marketing digital (IG/Reels), publicidad por Google Ads y

Promocion . P
demostraciones técnicas en obra.
Personas ||Ingeniero técnico-comercial, personal de bodega y asesor de atencién al cliente. |
Procesos Recepcion del pedido — cotizacion — programacion de entrega — visita técnica —

cierre de venta.

Uniformes, checklists técnicos, fichas de producto, logo visible en entregas, plantilla

Sl de informes de obra.

Nota. Elaboracion propia (2025).
Estrategia de Precio
Tabla 8.

Estrategias por linea de negocio y beneficios para el cliente

Linea de . - .
) Estrategia Beneficio para el cliente

negocio

Venta de Precio competitivo + descuentos por Reduce costos y mejora flujo de

materiales volumen caja del cliente
Servicios de Tarifas por m2 + acompafiamiento .

L Evita reprocesos y sobrecostos
obra técnico
Servicios de S ..
L Paquetes cerrados Simplifica decisiones de compra
Ingenieria

Nota. Elaboracion propia (2025).

Estrategia general de mercadeo

Cemker adoptara una estrategia de diferenciacion basada en valor técnico y
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confianza, no en precio. Su enfoque sera hibrido, integrando

» Mercadeo relacional, para fortalecer relaciones de largo plazo con

copropiedades, constructores y aliados.

» Mercadeo digital y de contenidos, con presencia activa en redes,
posicionamiento web y videos técnicos a través de Hablando Concreto (podcast de

autoria).

» Mercadeo experiencial, al trasladar la asesoria técnica directamente al cliente

mediante visitas, demostraciones y soporte posventa.

La estrategia se apoya en la construccion de una marca solida y cercana, que
comunique seguridad, conocimiento y respaldo técnico, atributos esenciales en la toma
de decisiones de compra de materiales.

Estrategias por componente de la mezcla de mercadeo (4P)
1. Estrategia de producto y servicio

Cemker ofrecera una linea integral de materiales y soluciones técnicas

enfocadas en la fase de mantenimiento y acabados de obra:
Productos principales:

Cementos y morteros premezclados, aditivos, impermeabilizantes, epdxicos,

pinturas, selladores, herramientas manuales, y accesorios.
Servicios complementarios:

 Asesoria técnica personalizada.



MODELO DE NEGOCIOS DE UN CENTRODE
SERVICIOS INTEGRALES PARA LA CONSTRUCCION 51

« Cotizacion técnica de materiales y compatibilidades.
« Capacitaciones en aplicacion y seguridad industrial.
« Acompafiamiento posventa y garantia extendida con soporte de marca.

La propuesta de Cemker se orienta a brindar soluciones integrales y no simples
ventas unitarias, permitiendo al cliente reducir tiempos de decision, evitar retrabajos y

optimizar costos de ejecucion.
2. Estrategia de distribucion

El modelo de distribucion se desarrollara bajo un esquema fisico principal con

apoyo digital, priorizando eficiencia operativa y cercania:
Canal principal (fisico):

« Punto de venta y bodega en Bogota (zona industrial o periférica con acceso vial,

p. ej. Puente Aranda).

« Almacenamiento con control de rotacion, trazabilidad de productos y despacho

programado.
Canal digital (complementario):

» Pagina web (https://cemker.com/) con catadlogo de productos, formulario de

cotizacion, asesoria en linea y contenido técnico.

« Comunicacion directa mediante WhatsApp Business, correo corporativo y redes

sociales (Instagram y LinkedIn).
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Alianzas estratégicas:

Con distribuidores locales, marcas especializadas y contratistas para entrega

directa en obra.
Figura 10.

Canales de distribucion

cemer

Canal Fisico

Canal Digital
{Punto de venta y bodega) (Web, redes, WhatsApp. catalogo)

Clientes locales Clientes digitales
P [(H;EI'J?IIT:,‘JH;: I!";‘; :'1_:'; '| canal fisico Canal digital (Cotizaciones, asesorias,
ropiedades horizontales

Nota. Elaboracion propia (2025). contenidos técnicos)

3. Estrategia de precios y modelo de ingresos

Cemker aplicara un modelo de precios competitivo, sustentado en un margen
bruto estimado del 22 %, equilibrando rentabilidad con accesibilidad.

Tabla 9.

Tabla de margenes

Segmento Mz_irgen Tlpo'(?e Politica de precios
objetivo relacion
Hogares 25 04 Venta directa Precio por unidad con descuentos por
volumen.
Copropiedades||  18-20 % Contrato Descuentos por flde!ldad y condiciones
recurrente especiales.
Contratistas 20-22 % ||Relacion técnica Descuento por frt_acuenma de compra 0
referencias cruzadas.
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Nota. Elaboracion propia (2025).

El modelo de ingreso combina:

 Ventas directas al por menor y por mayor.

« Contratos de mantenimiento con copropiedades.

« Comisiones técnicas con marcas aliadas por capacitaciones 0 ventas
institucionales.
Tabla 10.

Proyecciones financieras del modelo

Afio Hogares (millones Co_propiedades C_ontratistas T_otal, anual
COP) (millones COP) (millones COP) || (millones COP)

2025 120 150 90 360

2026 135 [ 175 [ 93 H 403 |

12027 150 I 190 I 112 I 452 |

Nota. Elaboracion propia (2025).

Estrategia de comunicacion y promocion

Cemker se posicionara con una comunicacion coherente, técnica y cercana. Las

acciones se dividen en tres ejes:

Posicionamiento de marca:

» Camparias de lanzamiento en redes sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn).

* Contenidos técnicos con sello “Hablando Concreto™: capsulas sobre productos,

demostraciones y entrevistas.
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« Branding coherente: logo, tipografia, colores (negro, amarillo y blanco) en

uniformes, empaques y sefialética
Comunicacidn directa (B2B):
« Presentaciones técnicas y catalogos para administradores y constructores.

« Participacion en ferias locales (Gran Salén Ferretero, ExpoCamacol, Semana

de la Construccidn).
« Boletines y fichas de producto con beneficios técnicos y sostenibles.
Promociones y fidelizacion:

* Programa “Aliados Cemker”: descuentos progresivos seguin frecuencia y

volumen.
» Camparias estacionales (inicio de afio, mitad de afio y fin de afo).

« Muestras técnicas gratuitas en visitas comerciales Cemker.
Figura 11.

Estrategias de comunicaciones en el proyecto Cemker

[Cnmunicacidn Integrada Cemker]

Marketing Digita
(Redes, Vieb, SEQ, Contenida Técnico)

Relaciones B2B Branding y Disefio
(Alianzas, Copropiedades, Contratistas [Identidad, Uniformes, Sefalética)

Eventas v Ferias Fdellzackin
IGran Salbn Ferretera, ExpoCarnaced) (Programa Allados Cemker, Descuentos)

Contenida Tecnico
[Hatvanda Concreto, Capacitaciones)
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Nota. Elaboracion propia (2025).

Presupuesto

55

Tabla 11.

Concepto Inversion estimada % del presupuesto total

Branding y disefio corporativo 6 20 %

Publicidad digital y redes sociales 4 13 %

Material POP y catalogos 3 10 %

Participacion en ferias sectoriales 5 17 %

Promociones y fidelizacién 4 13 %

Produccion de contenido técnico (Hablando
Concreto) > L7
Relaciones publicas y capacitacion 3 10 %
Total anual estimado 30 millones COP 100 %

Nota. Elaboracién propia (2025), Los valores corresponden al 8 % del presupuesto

operativo anual proyectado.

Cronograma de implementacion

Tabla 12.

Actividades a desarrollar

Lanzamiento

1 Branding, apertura de punto fisico, campafa digital

inicial, alianzas con proveedores.

Tiempo del proyecto en meses

% (5-9 meses)
£ Mesl-  Mes Mes
[92]

3 4-9 10- 24
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Consolidacion

2 | Estrategias de fidelizacion, ferias sectoriales, X
optimizacion de inventario
Expansion

3| Nuevos contratos con copropiedades, crecimiento X

digital, apertura de segundo punto de venta.

Nota. Elaboracion propia (2025).

Conclusiones

El plan de introduccién al mercado de Cemker se sustenta en una estrategia
diferenciadora y sostenible. Su enfoque de distribucion técnica y servicio
personalizado responde directamente a las necesidades del mercado bogotano,
dominado por ferreterias tradicionales sin soporte especializado. La segmentacion
precisa, la politica de precios competitiva, la comunicacién técnica y el uso de canales
fisicos y digitales complementarios constituyen la base de una entrada sélida y
escalable. A mediano plazo, Cemker podré consolidarse como marca de referencia en
suministro técnico de materiales, expandiendo su presencia regional bajo un modelo
replicable y de alta rentabilidad.

Aspectos Técnicos
Objetivos de produccion y prestacion de servicio

El objetivo técnico de Cemker Materiales e Ingenieria es garantizar la
disponibilidad, asesoria técnica especializada y calidad en la distribucion de materiales
de construccion, ofreciendo soluciones integrales que reduzcan sobrecostos y mejoren

la eficiencia en obra.

Objetivo general de produccion y prestacién del servicio
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Desarrollar un sistema técnico de distribucion y asistencia en materiales de

construccién, optimizado en procesos, infraestructura y personal, que garantice la

entrega oportuna y confiable de productos en la ciudad de Bogota.

Obijetivos especificos

« Disefar y estandarizar los procesos de recepcion, almacenamiento, asesoria y

despacho de materiales.

 Implementar un modelo de control técnico para inventarios y trazabilidad de

productos.

« Garantizar la prestacién del servicio con estandares de calidad y seguridad

industrial.

« Incorporar tecnologias de informacion para la gestion comercial, seguimiento

de pedidos y control de existencias.

Ficha técnica del servicio

Tabla 13.

| Elemento

| Descripcion |

Nombre del servicio:

Distribucién técnica de materiales de construccion y
asesoria en ingenieria aplicada.

‘ Unidad de negocio:

H Cemker Materiales e Ingenieria — Bogota. ‘

‘ Segmentos atendidos:

H Hogares, copropiedades, contratistas e ingenieros civiles. ‘

Principales productos:

Cementos, aditivos, epoxicos, impermeabilizantes,
selladores, pinturas, herramientas.

Servicios
complementarios:

Asesoria técnica, capacitaciones, acompafiamiento
posventa, cotizacion digital.
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Elemento | Descripcion |

Presencial (punto de venta), digital (web, WhatsApp,

Canales de atencién:
redes).

| Capacidad estimada: H 800 a 1.000 pedidos mensuales en la fase inicial. ‘

Certificaciones y normas | NTC 6050 (gestion de calidad en materiales), NTC 1774
aplicables: (almacenamiento), RETIE/RETILAP segln aplicacion.

Nota. Elaboracion propia (2025).

Descripcion del proceso técnico

El proceso técnico de Cemker se compone de siete etapas principales que

integran las actividades de venta, control y entrega de productos:

1. Recepcidn de pedido: El cliente realiza su solicitud a través del canal fisico o

digital.

2. Verificacion técnica: El equipo de asesoria revisa especificaciones y

compatibilidad de productos segun el tipo de obra.

3. Cotizacion y aprobacion: Se elabora la oferta con ficha técnica, tiempos y

condiciones.

4. Preparacion de pedido: El area operativa alista los materiales segun el formato

de despacho y orden de rotacion (FIFO).

5. Control de calidad: Se verifica integridad, lote y fecha de vencimiento del

producto.

6. Despacho y entrega: Se realiza la entrega en obra o punto acordado, con

trazabilidad en sistema digital.
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7. Acomparfiamiento y posventa: El asesor verifica satisfaccion del cliente y

realiza recomendaciones de mantenimiento o aplicacion.

Necesidades y requerimientos técnicos

1. Infraestructura fisica

 Bodega principal: 120 m?, ubicada estratégicamente en zona industrial de Bogota

(ej. Puente Aranda o Montevideo).

« Area administrativa: 25 m? para oficina técnica, comercial y contable.

2. Infraestructura tecnoldgica y equipo

Tabla 14.
Infraestructura
Tipo Descripcién Cantidad
Computadores, impresora, lector de codigo, .
Hardware P ; P . g 3 unidades
bascula digital
Software ERP comercial (control de inventarios y ventas) 1 licencia
Equipos Montacargas eléctrico, estanterias metalicas,
. . . 6 estructuras
logisticos tarimas plasticas
Vehicul o . .
ehiculo de Camion liviano tipo NHR 1 unidad
entrega
Seguridad Extintores, sefializacion, EPP para operarios Segun gggga NTC

Nota. Elaboracién propia (2025).
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Materias primas, suministros e insumos

Aunque Cemker no fabrica materiales, depende de insumos y suministros para

garantizar su operacion.

Tabla 15.
Categoria Ejemplo Proveedores
. ., " . L. Toxement, Sika, Argos,
Materiales de construccion ||[Cementos, aditivos, pinturas, epoxicos . g
Pintuco

Elementos de embalaje Cajas, bolsas, etiquetas Proveedor local de empaque
Papeleria y suministros Formatos, stickers, hojas técnicas Papeleria industrial Bogota
Elementos de proteccion . .

personal Cascos, guantes, gafas, botas Dotaciones Andinas SAS

Nota. Elaboracion propia (2025).

Todos los productos comercializados contaran con fichas técnicas y hojas de
seguridad (MSDS) segun exigencias del RETIE y la norma NTC ISO 9001:2015.

Plan de produccion y capacidad instalada

Cemker manejara una capacidad inicial de 100 pedidos mensuales, lo que
equivale a aproximadamente 1.200 transacciones anuales entre materiales y servicios

técnicos.

La capacidad instalada podra incrementarse en un 40 % con ampliacién de
bodega y contratacion adicional.

Plan de produccion (etapas)

Alistamiento (mes 1-2): Adecuacion fisica, compra de inventario inicial,

instalacion de ERP.
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Operacion inicial (mes 3-6): Recepcion de pedidos, control de rotacion,

seguimiento de entregas.

Optimizacion (meses 7-12): Implementacién de indicadores de desempefio
(rotacion, tiempos de entrega, satisfaccion).

Modelo de gestion integral del proceso productivo

El modelo adoptado por Cemker se basa en tres principios:

 Eficiencia operacional: procesos estandarizados con control de tiempos y

recursos.
« Trazabilidad total: seguimiento del pedido desde el ingreso hasta la entrega.

 Calidad y sostenibilidad: cumplimiento normativo y practicas seguras en

manipulacion de productos.

Este modelo se articulara al ciclo PHVA (Planear, Hacer, Verificar, Actuar),
integrando indicadores de gestion para evaluar productividad, servicio y seguridad
industrial.

Figura 12.

Ciclo PHVA

Planear
(Identificar necesidades,
plan operativo y técnico)

_

Actuar
(Mejora continua,
retroalimentacién técnica)

.

Verificar
(Control de calidad,
indicadores de desempeno)
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Nota. Elaboracion propia (2025)

Figura 13.

Cliente
Solicita cotizacion

Comercial
Registra pedido

h 4

Bodega
Verifica inventario

cMaterial disponible?

Proveedor
Compra/Reposicién

N

| Preparacion del pedido |

h 4

I Entrega al cliente I

v
Facturacion v cierre
Registro financiero

Nota. Elaboracién propia (2025)
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Tabla 16.

Flujo operativo de un pedido

‘ Actividad H Lead time |
‘ Cotizacion por WhatsApp o email H 2 horas |
‘ Preparacién de pedido en bodega H 45 minutos ‘
| Entrega en Bogota || 4-24 horas (dependiendo de zona) |

Compraa prc_;veedor _cuando no hay 94-79 horas
inventario
‘ Recepcion y registro de inventario H 1 hora ’

Nota. Elaboracion propia (2025)

Presupuesto de distribucién e infraestructura
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Tabla 17.
| Area Metros cuadrados (m?)|| Funcién |
Zona de almacenamiento de 60 m2 Estiba de materiales secos y
inventario quimicos
Area de recibo y despacho 25 m2 Cargue y qescargue de
vehiculos

Gestion comercial y

Oficina operativa 20 m? o
cotizaciones
. Atencién a cliente y ventas
Exhibicion / mostrador 15 mz2 o y
rapidas
Nota. Elaboracion propia (2025)
Tabla 18.
Concento Inversion inicial (millones Mantenimiento anual (millones
P COP) COP)
Adecuacién de bodega e instalaciones 30 5
Equipos y tecnologia (ERP, hardware,
o 20 3
mobiliario)
Vehiculo de distribucion 50 10
Seguridad industrial y sefializacion 5 2
Material POP y sefialética corporativa 3 1
Total inversion técnica 108 21

Nota. Elaboracion propia (2025). El total de inversion técnica representa
aproximadamente el 72 % del capital inicial proyectado, garantizando sostenibilidad

operativa y cumplimiento de normas de seguridad y calidad
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Layaout General
Figura 14.
RACK DE RACK

PALETIZAGION MANUAL
CONVENCIONAL

DRIVE IN

RACK
BOBINERDO

PASILLOS
ELEVADOS

CANTILEVER

CANTILEVER
DE ALMACENAMIENTDO
VERTICAL

ESTANTERIA
LIGERA RIVETO

TAQUILLAS

Nota. Elaboracién propia (2025).

Aspectos Organizacionales y Legales

Misién

Nuestra misidn es proporcionar un soporte técnico integral y de calidad a todos
nuestros clientes. Buscamos ser un socio confiable que no solo provee los mejores
materiales del mercado, sino también ofrece un portafolio de servicios de ingenieria
completo y especializado. A través de la experiencia de nuestros profesionales, nos
comprometemos a entregar soluciones efectivas y eficientes que se adapten a las

necesidades especificas de cada proyecto, contribuyendo asi a la calidad y seguridad
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de las construcciones de todo el pais.”
Vision

“Ser un referente en el mercado nacional de la construccion, nuestra vision es
ser reconocidos como la empresa lider en la distribucion de materiales de alta calidad y
en la prestacion de servicios de ingenieria y asesoria técnica. Queremos que nuestro
nombre sea sindbnimo de confianza, innovacion y excelencia, estableciendo un nuevo
estandar en el sector al ser la primera opcion para constructores, ingenieros y

arquitectos que buscan un socio comprometido con el éxito de sus proyectos.”
Estructura organizacional

Para Cemker en su etapa inicial, proponemos una estructura organizacional

funcional, con departamentos bien definidos, pero con lineas de comunicacion fluidas:

Direccion general

Area Técnica / Comercial

Operaciones / Logistica

Administracion / Finanzas

Marketing / Comunicacion
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Figura 15.

Organigrama

Director General

Admisnistrativo

Gestor logistico

Analista financiero

- Comercial

Coord. Marketing Apoyo Digital

Nota. Elaboracion propia (2025).

Perfiles y funciones

Tabla 19.
Cargo Funciones principales
Director _ o _
Liderar la estrategia, firmar alianzas con proveedores, tomar
General / o
decisiones clave.
Gerente
Asesor ) o )
o Atender clientes, preparar cotizaciones, brindar soporte
técnico o o
, técnico, seguimiento de obra.
comercial

Administrador

/ Financiero

Gestion contable, facturacion, control de costos, flujo de caja.

Operaciones /

Logistica

Coordinar recepcion, almacenamiento, despacho, control de

inventarios.

Marketing /

Comunicacién

Crear campafias, generar contenido, posicionamiento web,

relaciones publicas.

Nota. Elaboracion propia (2025).
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Factores clave de la gestion del talento humano

« Seleccion rigurosa y formacion continua: Debido a que el conocimiento técnico
es un valor diferencial, el personal debe recibir capacitacion constante de nuestros

aliados.

« Cultura de servicio y mejora continua: Promover actitudes orientadas al cliente,

innovacion y responsabilidad, formacion en habilidades blandas, manejo de emociones

« Incentivos alineados: bonos por cumplimiento de metas, fidelidad de clientes o

proyectos exitosos.

« Comunicacion abierta y feedback: Establecer mecanismos de retroalimentacion

y reconocimiento.

 Retencidn de personal técnico: Planes de crecimiento profesional y
oportunidades para desarrollarse en el negocio.

Esquema de gobierno corporativo

Para una empresa emergente como Cemker, se plantea un esquema simple pero

que abarca confiabilidad en sus procesos:

« Auditoria interna basica: revision periddica de estados financieros por contador

externo.
 Transparencia en procesos de compra y alianzas.

« Definicion clara de roles con separacion entre operacion técnica y
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administracion financiera.

Aspectos Legales

Para operar legalmente en Colombia, en el sector de la construccion y en una
actividad comercial de distribucion de materiales para la construccion se debe cumplir

con:
 Registro mercantil ante la Camara de Comercio de Bogota.

Se debe dejar claridad de las actividades comerciales de obra civil y

distribucion de materiales para la construccion
« Inscripcién en RUT ante la DIAN (Régimen Tributario).
Dejando claro cadigos de las actividades y responsabilidad en impuesto
 Obtencion del NIT como empresa comercializadora.

« Normas laborales: cumplimiento de contratacion segun el Cédigo Sustantivo

del Trabajo, afiliacion a seguridad social, ARL (riesgos laborales).

» Normas de salud y seguridad en el trabajo (SG-SST): Decreto 1072 de 2015,

Resolucion 0312 de 2019, etc.

« Normativa sectorial para materiales de construccion: cumplimiento de NTC de
calidad en materiales, normas técnicas (NTC), Reglamento de Instalaciones Eléctricas

(RETIE), normas ambientales si aplica, etc.

« En obras més grandes, cumplimiento de normas estructurales (NSR-10), Ley

400 de 1997, codigo de edificacion local, curaduria urbana, licencia urbanistica.
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« Como se comercializara productos con requisitos especiales (quimicos,
aditivos), se debe llevar un registro ante entidades ambientales o sanitarias segin normas

(por ejemplo, etiqueta ambiental NTC 6033 si aplica a productos de arcilla / bloques).

Estructura juridica y tipo de sociedad

Cemker Materiales e Ingenieria estara constituida como Sociedad por Acciones

Simplificada (SAS).
La SAS contempla las siguientes caracteristicas:

« Permite un solo socio legalmente.

Flexibilidad en administracion y capital.

Responsabilidad limitada al aporte.

Facilidad de transformacion societaria en el futuro.

Regimenes especiales

En materia tributaria Cemker, podria acogerse al régimen simple

(Simplificado) ya que cumple requisitos de ingresos menores.

En el sector quimico / productos quimicos podria requerirse cumplir con
reglamentaciones especiales ambientales o de salud ya que algunos productos son

sustancias catalogadas.

Presupuesto Personal Administrativo
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Tabla 20.
Cargo Salario mensual estimado Cargas soF:iaIes y Costo total anual estimado
(CoP) prestaciones (CoP)
GZ:Z?‘;” 7.000.000 35 % (2.450.000) (Zggozoff 4226%386000)
s s swaasin | U LET
oo sowag oy | S0
e | s oy | S0

Nota. Elaboracion propia (2025).

Aspectos Financieros

Objetivos financieros

« Estimar ventas, costos y gastos para 48 meses y proyectar la utilidad neta bajo

un escenario probable (base) con anélisis de sensibilidad optimista/pesimista (+10 %).

« Construir Estado de Resultados, Balance y Flujo de Caja proyectados (después

de impuestos).

« Verificar coherencia entre metas comerciales y estructura de costos para

soportar decisiones de ajuste (margenes, OPEX, precios y volumen).

Supuestos econémicos

El desarrollo de simulacion financiera se desarrollo en el programa de

Simulacién Financiera, Suministrado por la Universidad EAN
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Figura 16.
CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS
(CANTIDADES) ANO BASE 2025
ANO: 2026 2027 2028 2029
20,09 ANO 2026 2027 2028 2029
20,0 INFLACION 4,7% 5.0% 5.5% 6.0%

PP

3,3% 3,0% 4,0%

|TASA IMPTO RENTA

[ T
coocococ o oo o o

0
0
0
0
0
0
0
0%

Nota. Elaboracion propia (2025).

Proyeccion de Ventas y Costos

Las ventas se generan de servicios de venta de materiales y trabajos

especializados en ingenieria.

Figura 17.
ANO 2025 2026
VENTAS ANUALES  § £30.000.000,0 § 791.532.0000 $
COSTOS ANUALES  § 4095000000 § 5076162000 $

2027 2028
1.038.885.750.0 § 1.370.030.382.8 $
(535558575 § 8406226148 5

4,5%

2029

1.887.902.1431
1.154212.3221

MARGEN OFERATIVO 220.500.000,0 $ 283.915.800,0 $

385.320.892,5 $ 520.407.968,1 $

733.689.821,0

Nota. Elaboracién propia (2025)

Inversidn inicial para puesta en marche del negocio

Figura 18.

TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS

PATENTES /INY en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL INVERSIONES

INVERSION INICIAL
5.000.000,00
20.000.000,00
12.000.000,00

9.000.000,00
30.000.000,00
76.000.000,00
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Nota. Elaboracion propia (2025)

Figura 19.
NOMINAS: GASTOS FIJOS:
VALOR ANO 1 VALOR ANO 1

ADMINISTRATIVA: ARRIENDO: $ 60.000.000,00
SERVICIOS PUBLICOS: $ 12.000.000,00

VENTAS: TELEFONIA CELULAR: $ 57.600.000,00
INTERNET: 2.400.000,00

PRODUCCION,/SERVICIO: PAPELERIA: 3.600.000,00

TOTAL NOMINAS $ 97.476.000,00 SERVICIOS DE SEGURIDAD: =
SERVICIOS DE ASEO:

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX

afio de INICIO. polizas de segure

Qutsourcing

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES
2026 15.000.000,00
2027 15.000.000,00
2028 20.000.000,00

2029 20.000.000,00 TOTAL GASTOS FIJOS

$

$

$

$

$ -
$  4.800.000,00
$ -
$

$

$

$

140.400.000,00

Nota. Elaboracion propia (2025)

No se plantea préstamos bancarios, la inversion inicial sera aportado por los

socios.

Estados de Resultados

La siguiente tabla presenta la proyeccion del Estado de Resultados de Cemker
Materiales e Ingenieria S.A.S. entre 2025 y 2029. En 2025 se evidencia una pérdida
operativa de $39,5 millones, resultado natural de la etapa de inicio del negocio, donde
los gastos fijos, inversion en inventario y estructura administrativa superan los
ingresos. Sin embargo, desde 2026 la empresa alcanza el punto de equilibrio y empieza

a generar utilidades, reflejando una mejora en las ventas y en la eficiencia operativa.

A partir de 2027, el crecimiento se consolida con incrementos significativos en
ventas, mayor margen operativo y utilidades netas positivas que superan los $62
millones. Para 2028 y 2029, se proyecta una rentabilidad sostenida y creciente,

mostrando que el modelo de negocio es viable y escalable en el mediano plazo,
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siempre gque se mantenga el control de costos y el crecimiento comercial.

Figura 20.
2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS 5 630.000.000,0 $ 791.532.000,0 $ 1.038.885750,0 $ 1.370.030.582,8 S 1.887.902.143,1
COSTO VENTAS 5 409.500.000,0 $ 507.616.200,0 $  653.555.857,5 & 849.622.614,8 $ 1.154.212.322,1
UTILIDAD BRUTA 5 220.500.000,0 $  283.915.800,0 $  385.329.892,5 § 520.407.968,1 $ 733.689.821,0
GASTOS ADTIVOS Y VTAS s 97.476.000,0 $ 102.057.372,0 $§  107.160.2406 §$ 113.054.053,8 $ 119.837.297,1
GASTOS FIJOS DEL PERIODO 140.400.000,0 $  146.998.800,0 $§  154.348.740,0 § 162.837.920,7 $ 172.608.195,9
OTROS GASTOS s 10.000.000,0 $ 15.000.000,0 $ 15.000.000,0 $ 20.000.000,0 $  20.000.000,0
DEPRECIACION 5 12.200.000,0 $ 12.200.000,0 § 12.200.000,0 § 12.200.000,0 $§  12.200.000,0
UTILIDAD OPERATIVA s (39.576.000,0) $ 7.659.628,0 § 96.620.911,9 § 212.315.993,5 $  409.044.328,0
GASTOS FINACIEROS S - $ - s - k] - 5 -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ (39.576.000,0) $ 7.659.628,0 § 96.620.911,9 § 212.315.993,5 $  409.044.328,0
IMPUESTOS 5 - 8 2.680.869,8 § 33.817.3192 § 74.310.597,7 § 143.165.514,8
UTILIDAD NETA $ (39.576.000,0) $ 4.978.758,2 $ 62.803.592,7 $  138.005.3958 § 265.878.813,2

Nota. Elaboracién propia (2025)

Indicadores financieros

La evaluacién financiera incluye el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna
de Retorno (TIR) y el periodo de recuperacion de la inversion. Bajo una tasa de
descuento del 20 %, el proyecto muestra un VPN negativo y una TIR del 9,21 %, lo
cual indica que, con los niveles actuales de ventas y estructura de costos, la
rentabilidad no alcanza el rendimiento esperado por los inversionistas. Asimismo, el
periodo de recuperacion de la inversion se estima en 10,55 afios, evidenciando que el

punto de equilibrio financiero se alcanza en el largo plazo.

En la parte inferior se incluye el analisis del punto de equilibrio, calculado a
partir del margen de contribuciéon de las lineas de negocio (obra civil y materiales). El
modelo indica que se deben vender aproximadamente 708.217 unidades equivalentes
para cubrir los costos fijos y variables, lo que representa ingresos cercanos a los $708

millones COP sin IVA. La grafica complementaria muestra como los ingresos y costos
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totales evolucionan y en qué momento se intersectan, visualizando el punto donde el

proyecto empieza a generar utilidades.

Figura 21.

EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO i J
o
TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 20,00%
FLUJO DE CAJA DE PROYECTO INVERSION ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
-$76.000.000,00 -$30.145.400,00 -$39.576.000,00 $4.978.758,20  $62.803.592,74  $138.005.395,79)
|VAI.OR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = [ 39.977274,37)'
|TA$A INTERNA DE RETORNO — 9.21% | PERIODO DE RECUPERACION: 10,55 Aflos |

PUNTO DE EQULIBRIO

MARGEN DE CONTRIBUGION MARGEN DE CONTRIBUCION
NOMERE DEL PRODUCTO © SERVICIO  UNITARI®. PARTICIPAGION + EN VENTAS TOTALES  PONDERADO
Obra civil $ 350,00 56% $ 194,44 393453.97 UNIDADES
Materiales 3 350,00 4% 155,56 31476317 UNIDADES
0 s - 0% § - - UNIDADES
0 $ 0% § - - UNIDADES
0 5 0% $ - - UNIDADES
0 3 0% $ - - UNIDADES
0 S 0% § - - UNIDADES
0 $ 0% § - - UNIDADES
0 3 0% $ - - UNIDADES
0 s 0% § - - UNIDADES
708.217,14 UNIDADES 0 70821714 141643420
COSTOS FID INGRESOS ——COSTOTOTAL
TOTAL MARGEN DE CONTRIBUCION PROMEDIO PONDERADO - s 350,00
PUNTO DE EQULIBRIO - COSTOS Y GTOS FIJO/MCPP - 708.217,14 UNIDADES
PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALOR VENTAS MINIMAS EN TOTAL SIN IVA) $ 708.217.142,86

Nota. Elaboracion propia (2025).

Enfoque hacia la Sostenibilidad

Se incorpora la sostenibilidad integrando préacticas responsables en lo
ambiental, social, econdmico y de gobernanza. Esta vision busca garantizar no solo la
rentabilidad del proyecto, sino también su impacto positivo en el sector de la

construccién y en la comunidad donde opera
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Figura 22.
& o]
¢ AMBIENTAL S SOCIAL
« Uso de materiales con « Empleo formal
baja huela anmubinguntaria - Apoyo comunitle
« Reduccién bujo VOC « Compuneras comuales
« Inventario eficiente ecados « Vinculacién jévenes
= 50% proveeedores certifidr 100 % empleos formales
230 % reduccion de km 212 capacit, anualés
reciciaje de residuos = 3% reinversién
ENFOQUE DE
SOSTENIBILIDADD
CEMKER
S ECONOMICA 52 GOBERNANZA
« Modelo escalable - Etica empresana transparencia
« Secalable - Trasceaibilidad operacional
« Proveeedore locales + Reportes mensuajés BSC)
« Reduccién oe reprocsos « Codigo de conducta
Margen=22% 290% OTIF - 12 reportes fanuales)
Crecimlento anual 12% (PB) « NPS=80
Rotacién optima inventario 100% cumplimiento normativo
o 2 > 9 O S a &12

Nota. Elaboracion propia (2025).

Dimension Ambiental

Se promueve el uso de materiales certificados con menor huella ambiental
(como concretos con adiciones minerales, aditivos que optimizan consumo de agua y
pinturas con bajo contenido de VOC). Ademas, se fomenta la eficiencia logistica al

agrupar pedidos, reducir desplazamientos innecesarios y disminuir emisiones de CO.

Acciones clave:

« Inventario rotativo para evitar deterioro y desperdicio de materiales.

» Agrupacion de despachos para disminuir huella de CO: en entregas.

. Promocién de productos con bajo VOC (sellantes, pinturas, epoxicos).
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Tabla 21.
| KPI ESG Ambiental || Linea base || Meta anual || ODS relacionado |
ODS 12
% de proveedores certificados ambientalmente 0% =50 % en 2026 (Produccidn
responsable)
0,
Reduccidn de desplazamientos por entregas 230 % menos ODS 13 (Accion
. S . 0 km desplazamientos en S
(km evitados por consolidacion de pedidos) 2026 climatica)
. . . >10 % de residuos ||ODS 11 (Ciudades
Material recuperado o reciclado en obra No aplica aprovechados sostenibles)

Nota. Elaboracion propia (2025).

Dimension Social

El enfoque social se centra en generar empleo formal en Bogota, garantizar

condiciones laborales dignas y ofrecer procesos de capacitacion continua al personal

en seguridad industrial (SG-SST), uso de materiales y atencidn al cliente. La empresa

busca fortalecer relaciones con comunidades locales, ferreterias aliadas y

administraciones de propiedad horizontal mediante asesoria técnica gratuita, jornadas

de mantenimiento y educacion sobre uso adecuado de materiales. De igual forma, se

proyectan alianzas con instituciones educativas y programas de primera experiencia

laboral para técnicos y tecnélogos del sector construccion.

Acciones clave:

« Capacitacion al personal sobre productos certificados y seguridad industrial.

« Acompafiamiento en obra para evitar reprocesos y sobrecostos a clientes.

 Programa de vinculacion de jovenes técnicos (primer empleo).
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Tabla 22.
| KPI ESG Social || Linea base || Meta anual || ODS relacionado |
5 -
% de empleos formales creados |/100 % desde el inicio Manter!er 100 % de ODS 8 (Trabajo
formalidad laboral decente)
# de capacitaciones técnicas > 12 capacitaciones al ODSs 11
dictadas a clientes y ferreterias 0 =12 cap (Comunidades
. afio (1 por mes) .
aliadas sostenibles)
% reinversién en formacion del 0% >3 % del gasto op_erat_iyo oDS 8
personal destinado a capacitacion

Nota. Elaboracion propia (2025)
Dimension Econémica

Desde la perspectiva econdmica, la sostenibilidad se refleja en un modelo
rentable, escalable y financieramente responsable. Se promueve acuerdos con
proveedores locales para dinamizar la economia regional y reducir tiempos de

abastecimiento.

El negocio se estructura bajo principios de eficiencia operativa, control de
inventarios, rotacion de capital y disminucion de sobrecostos en obra. Ademas, al
ofrecer asesoria técnica y materiales de calidad, se reducen reprocesos y pérdidas
econdmicas para sus clientes, fortaleciendo su propuesta de valor y posicionamiento
competitivo.

Dimensién de Gobernanza (ESG-G)

La gobernanza se fundamenta en principios de ética, transparencia y
responsabilidad empresarial. Se plantea una estructura organizacional clara con roles
definidos, politicas de contrataciones legales, cumplimiento tributario y mecanismos
de trazabilidad de compras y ventas. Se promueve un cddigo de conducta, manejo

responsable de datos, control documental y decisiones estratégicas basadas en
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informacion financiera real (BSC —Balanced Scorecard— Yy tableros de control). A
futuro, la organizacion proyecta implementar indicadores ESG y reportes de
sostenibilidad para fortalecer la confianza de proveedores, inversionistas y clientes

institucionales.
Acciones clave:
« Manual de compras y contratacion.
 Reportes financieros mensuales (dashboard KPI).

« Indicadores de rotacion de inventarios y cumplimiento de entregas.

Tabla 23.
KPI ESG Gobernanza || Linea base || Meta anual || ODS relacionado
Trazabilidad de pedidos (OTIF — On Time In >90 % OTIF en ODS 9 (Industria e
0% ; L
Full) 2026 innovacion)
12 reportes .
Reportes de gestién financiera publicados 0 anuales (1 ODSrelsZ éﬁgggﬁ_} c;mon
mensual) P
| indice de satisfaccion del cliente (NPS) || No aplica || > 80 puntos || ODS 9

Nota. Elaboracion propia (2025)

Conclusiones

El presente trabajo tuvo como finalidad evaluar la viabilidad técnica,
comercial, organizacional y financiera de la creacion de la empresa Cemker Materiales
e Ingenieria S.A.S., enfocada en la distribucion de materiales de construccion y
prestacion de servicios de obra civil con asesoria técnica especializada. A partir de los
resultados obtenidos en cada uno de los componentes del estudio, se concluye lo

siguiente:
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 La problematica identificada en el mercado fue correctamente abordada. Se
determind que en Bogota existe una brecha entre la oferta actual de ferreterias
tradicionales y las necesidades reales del mercado constructor, especialmente en
propiedad horizontal, remodelacion de vivienda y pequefias constructoras. Los clientes
demandan proveedores que combinen disponibilidad de materiales, asesoria técnica
confiable, cumplimiento en tiempos de entrega y transparencia en costos. Cemker
responde a este problema mediante un modelo hibrido fisico—servicio técnico
especializado, lo que representa una propuesta de valor diferenciadora frente a actores

como Homecenter, Easy o ferreterias de barrio.

« La validacion de mercado confirmé el interés del publico objetivo. Los
estudios exploratorios y encuestas demostraron que el 76 % de los encuestados valora la
asesoria técnica como factor clave de compra, el 82 % prefiere proveedores que
combinan canales fisicos y digitales, y mas del 60 % estaria dispuesto a cambiar de
proveedor si recibe acompafiamiento profesional en obra o remodelacion. Esto respalda
la pertinencia del modelo de negocio y su propuesta de valor centrada en confianza,

soporte técnico y cumplimiento.

 El analisis sectorial demuestra oportunidades reales, aunque con competencia
alta. El mercado nacional de materiales de construccién supera los $20 billones COP
anuales, y Bogota concentra mas del 22 % de este volumen (CAMACOL, 2023). Las
ferreterias barriales representan mas del 80 % de los puntos de venta, pero su oferta se
caracteriza por baja innovacion, informalidad y poca asesoria técnica. Homecenter y
Easy dominan el mercado formal, pero su modelo excluye acompafiamiento técnico en

sitio. Esto confirma que Cemker se posiciona estratégicamente en un nicho desatendido
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que valora proximidad, asesoria y respuesta rapida.

« Desde lo técnico y organizacional, el modelo es viable y escalable. La
estructura operativa planteada permite iniciar con una bodega—punto fisico, inventario
base, sistema de gestion de pedidos, personal técnico—comercial y alianzas con
proveedores como Toxement, Sika 0 Argos. EI modelo de prestacion del servicio integra
recepcion de pedidos, asesoria técnica, preparacion de material, entrega programada y
acompafiamiento en obra. Se defini6 un organigrama funcional, perfiles de cargo,

gobierno corporativo y cumplimiento normativo bajo la figura juridica de SAS.

« Lasostenibilidad econdmica depende del volumen de ventas y control del gasto
operativo. En el escenario inicial de ventas ($30 millones/mes), el negocio presenta
pérdidas operativas, generando un VPN negativo y una TIR no viable. Sin embargo, tras
recalibrar el modelo a un nivel de ventas de $60 millones/mes hasta $100 millones/mes,
con margen bruto del 30 % y OPEX de $18 millones, Cemker alcanza punto de
equilibrio, genera utilidades netas desde el segundo afio y obtiene VPN y TIR positivos,
lo cual valida financieramente el proyecto. El punto de equilibrio mensual estimado se

ubica alrededor de $60—65 millones en ingresos.

« La sostenibilidad empresarial (ambiental, social, econdmica y de gobernanza)
fortalece el modelo. Cemker incorpora practicas de uso eficiente de materiales, reduccién
de desperdicios, asesoria técnica para evitar reprocesos, empleo formal, capacitacion
continua, politica de precios transparentes y cumplimiento tributario. Ademas, establece
bases de gobernanza corporativa que facilitan su crecimiento responsable y futura

certificacion en estandares ESG.
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Recomendaciones de implementacion

« Priorizar la estrategia de alianzas con marcas técnicas (Toxement, Sika) para

obtener descuentos por volumen y cofinanciacion en actividades comerciales.

 Implementar CRM comercial (HubSpot / Zoho) para trazabilidad de pedidos y

seguimiento post-venta.

« Activar la campafia de lanzamiento de 90 dias, centrada en administradores de

propiedad horizontal y constructoras pequefias.
 Estandarizar el proceso de entrega (OTIF > 90 %) con indicadores semanales.

 Reinvertir el 3 % de los ingresos en capacitaciones y formacién del personal

comercial/técnico.

En términos generales, el proyecto es viable si se implementan ajustes clave. El
estudio concluye que Cemker es un modelo de negocio pertinente para el contexto
urbano de Bogota, financieramente viable bajo el escenario ajustado, con alto potencial

de crecimiento si se cumplen los siguientes factores criticos de éxito:
+ Alcanzar ventas mensuales > $60 millones antes del mes 12.
* Mantener margen bruto > 30 %.
+ Controlar gastos operativos < $18 millones mensuales.

« Fortalecer alianzas con proveedores estratégicos y clientes recurrentes (PH,

constructoras, remodeladores).

« Implementar herramientas de seguimiento financiero, indicadores de gestion
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(KPI), servicio al cliente y sostenibilidad.
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